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Introducción
La presente Guía Metodológica se basa en la experiencia del programa para el fomento de 
nuevos emprendimientos “Emprender”, ejecutado por la Oficina de Desarrollo Económico 
Local (ODEL), de la Alcaldía de Yalagüina, Madriz, Nicaragua (2011-2012), la cual, a su vez, 
se enmarca en la Estrategia de Desarrollo Económico Local del municipio. Este esfuerzo 
contó con el apoyo técnico y financiero del Programa Pymerural¹.
Los jóvenes con quienes trabaja el Programa Emprender no nacen como emprendedores. 
Es posible detectar en algunos de ellos, características que representarán un reto para los 
promotores de los nuevos emprendimientos, porque esto implica que en el proceso deben 
ayudar a los jóvenes a romper con esquemas mentales y a enfrentar los temores que les 
impidan avanzar.
En ese sentido, se reconocen como emprendedores a aquellas personas que detectan e 
identifican oportunidades de negocios y venciendo obstáculos y precariedades, consiguen 
los recursos pertinentes, y en algunos casos, los mínimos, para poner en funcionamiento sus 
proyectos de negocios.
La experiencia de Yalagüina demuestra que con el acompañamiento adecuado, los jóvenes 
logran salir adelante, sin perder de vista que esto es un proceso y que poco a poco se van 
superando los obstáculos. Los intercambios de experiencias resultan una herramienta muy 
motivadora en este sentido.  Por otro lado, es importante que las ideas de negocios se basen 
en una objetiva y realista demanda de mercado, pues esto representa la clave del éxito. 
En esta guía fueron estructurados los pasos a realizar en una secuencia cronológica, 
para efectos del manejo y puesta en marcha de programas para el fomento de nuevos 
emprendimientos. Sabemos que existen muchas otras opciones que pueden considerarse, 
por lo que se recomienda adaptar esta guía a las particularidades de cada territorio. 
Esperamos que esta guía dirigida a facilitadores y promotores de nuevos emprendimientos 
sea de utilidad. Igualmente esperamos que los jóvenes que decidan recorrer este camino 
puedan experimentar que sí se pueden convertir algunos sueños en realidades concretas, lo 
que se logra con esfuerzo, interés, trabajo arduo y constancia.  ¡Éxitos! 
  Programa Pymerural
¹Pymerural es un Programa de los gobiernos de Honduras y Nicaragua, auspiciado por 
la Cooperación Suiza en América Central, y facilitado por Swisscontact
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²Informe Final, Programa Emprender. Arturo J. Solórzano A., MBA. 
Yalagüina. 2012
Origen y Desarrollo del Programa 
Emprender 
El programa para el impulso de nuevos 
emprendimientos “Emprender”, surgió en el 
año 2011, como parte de la implementación 
de la Estrategia de Desarrollo Económico 
Local de Yalagüina, apoyada técnica y 
financieramente por Pymerural.   
En este programa fue utilizado un enfoque 
interdisciplinario, facilitando acciones que 
contribuyeron a promover un proceso de 
desarrollo empresarial juvenil con ideas 
innovadoras y adecuadas a las condiciones 
y al desarrollo impulsado por el Gobierno 
Municipal en alianzas públicas-privadas. 
Luego de ocho meses de implementación 
fueron obtenidos los primeros frutos: 8 
pequeños negocios están establecidos, 
beneficiando a un total de 19 jóvenes² 
de diferentes comunidades. Sus ideas, 
transformadas en pequeñas empresas, 
están funcionando y generando sus 
primeros empleos e  ingresos. 
El programa inició con la preparación de 
condiciones en el municipio de Yalagüina, 
para continuar con la convocatoria e 
inscripción de jóvenes, luego de ello 
comenzó el proceso para desarrollar 
capacidades de los jóvenes, realizado a 
través de capacitaciones orientadas al 
Desarrollo de la Cultura Emprendedora: 
Planificación financiera, El presupuesto 
familiar y personal, Ahorro e inversión, 
Opciones para obtener ingresos, ¿Puedo 
yo crear mi propia empresa?, Generación 
de ideas de negocios, etc., y luego 
capacitaciones para elaborar el Plan de 
Negocios: Preparación del plan, Cálculo 
de costos, Prototipo del producto, 
Investigación de mercado, Proyección 
financiera, etc. 
Objetivo General del Programa 
Emprender
 ▪ Establecer un programa de nuevos 
emprendimientos en el Municipio de 
Yalagüina dirigido a jóvenes con espíritu 
de superación y deseos de desarrollar 
sus propios negocios, para contribuir a 
la generación de empleos y al desarrollo 
del municipio.
Objetivos Específicos
Potenciar habilidades y talentos empresariales 
mediante capacitación en la elaboración 
de Planes de Negocios, que permita a los 
emprendedores desarrollar sus ideas de 
negocios.
 ▪ Facilitar acceso al financiamiento, para la 
creación de los nuevos negocios con el 
aporte de capital semilla.
 ▪ Brindar capacitación y asistencia técnica 
en administración empresarial, para 
contribuir al desarrollo exitoso de los 
negocios iniciados.
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La Guía va acompañada de un CD, el cual 
contiene documentos complementarios de 
trabajo (plantillas, herramientas, conceptos 
fundamentales, etc.). En caso de que se 
requiera su uso, se hará la referencia  en 
el texto.
Códigos usados en la Guía:
Para facilitar la comprensión de la 
metodología en esta Guía se usan los 
siguientes códigos:
Como usar esta Guía
La Guía Metodológica está estructurada 
en cinco fases, las que en algunos casos 
se sub-dividen en pasos, y orientan las 
principales acciones necesarias a realizar 
para fomentar nuevos emprendimientos. 
Las fases son las siguientes:











e inicio de 
operación de los 
negocios
Acompañamiento 
para la operación 
de los negocios
Ilustración 1: Las fases de ejecución del Programa Emprender
Este símbolo será usado para señalar sugerencias sobre un 
tema o situación específica
Identifican los pasos a seguir en determinada fase
Referencia a documentos y herramientas que están en el 
CD
Posteriormente, los emprendedores usaron 
el Plan de Negocios para el proceso 
de capitalización, mediante la venta de 
acciones a terceros inversionistas y el 
aporte de capital semilla, a fin de lograr 
el financiamiento para  las inversiones 
iniciales del nuevo negocio, el cual requiere 
de un acompañamiento para el inicio de 
su operación con el objetivo de fortalecer 
las capacidades de los jóvenes en temas 
de administración de negocios, asistencia 
técnica especializada, incluyendo pasantías 
en empresas homólogas.  
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 ▪ Elección de 
instructores(as) 
según los temas a 
impartir
 ▪ Duración de la 
capacitación
 ▪ Definición del proceso 
de convocatoria






 ▪ Formularios de 
inscripción de jóvenes
 ▪ Local(es) para 
reunión(es)
 ▪ Responsables por 
actividad
 ▪ Construcción del 
Programa Emprender
 ▪ Definición de criterios 
de selección y meta 
de jóvenes a apoyar
 ▪ Elaboración del 
presupuesto del 
Programa
Implementación del Programa 
Emprender
Preparación de condiciones para la implementación del 
Programa Emprender
La municipalidad debe preparar las 
condiciones de manera minuciosa y, además, 
definir con objetividad  los criterios de selección 
de los jóvenes de acuerdo al contexto del 
municipio o territorio; esto es indispensable 
para garantizar una convocatoria exitosa y un 
proceso de implementación del Programa 










































Ilustración 2: de la primera fase
1ª FASE 2ª FASE 3ª FASE 4ª FASE 5ª FASE
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Es preciso que la Alcaldía emita un respaldo 
oficial hacia el Programa Emprender, el 
cual arranca desde el momento en que se 
da la primera reunión para la preparación 
del personal de la ODEL en el fomento de 
nuevos emprendimientos bajo ese marco. 
Esto implica:
1. La construcción participativa del 
“Programa Emprender” de acuerdo 
al contexto del municipio o del territorio, 
la cual es facilitada por un(a) experto(a) 
en emprendimientos.
2. Definición de los criterios para 
seleccionar a los jóvenes, ya que 
una buena selección es clave para 
el éxito del programa. Éstos deben 
corresponder a las particularidades de 
la población joven del municipio. 
3. Definición del número (meta) de nuevos 
emprendimientos que se van a estimular.
4. Elaboración del presupuesto general 
del programa. 
Criterios de selección definidos en 
Yalagüina
 - Edades comprendidas entre 18 y 30 años.
 - Nivel académico: secundaria completa, graduado 
universitario o técnico medio.
 - Experiencia laboral previa, especialmente en el 
tema a emprender.
 - Dispuestos a cumplir con los compromisos que 
establece el programa: asistencia obligatoria 
a cursos, entrega de tareas, dar un aporte 
monetario para implementar su Plan de 
Negocios.
 - Residentes en el municipio.
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En la preparación metodológica se 
elabora el documento o presentación que 
se utilizará para dar a conocer el programa, 
donde son señalados los rubros priorizados, 
los territorios y las oportunidades que 
pueden haber para desarrollar proyectos 
emprendedores, lo que no implica que 
los jóvenes no puedan crear sus propias 
alternativas, pero es conveniente que tengan 
una visión general de las perspectivas de 
desarrollo económico, social y productivo 
del Municipio ya 
que esto les puede 
ayudar a la hora de 
concebir ideas de 
negocios, para ello 
se hace uso del Plan Estratégico DEL.
En la ilustración 3 se presenta un ejemplo 
de cómo se puede mostrar la priorización 
municipal en Desarrollo Económico Local, 
a manera de orientar a los jóvenes. 
Es recomendable que la municipalidad 
busque apoyo con otros actores públicos 
y privados relacionados con la Estrategia 
DEL, para asegurar los soportes requeridos 
a lo largo del proceso de implementación 
del Programa Emprender (locales, internet, 
capacitadores, intercambio de experiencias, 
acceso al microcrédito, asesoría, etc.). 
Es ideal que la municipalidad presente el 
programa a estas instituciones (lo global, 
los costos, los tipos de capacitaciones, la 
población meta estimada, las necesidades, 
lo que ella puede brindar, etc.) y, de acuerdo 
al perfil de cada uno de estos organismos, 
proponga qué parte pudieran apoyar. Esto 
dará pie a una negociación y posterior 
alianza en pro del trabajo de promoción de 
los emprendimientos. 
Posteriormente, se planifica la convocatoria 
y sensibilización de la comunidad, desde 
los mecanismos de publicidad (perifoneo, 
volantes, medios de comunicación, etc.), 
hasta los mecanismos de coordinación con 
otras instituciones y organismos.   
Es ideal que la municipalidad cuente con 
una base de datos donde se caracterice a la 
población joven del municipio, conforme los 
territorios: edades, nivel escolar, situación 
laboral, territorios, etc., de manera que sea 
su referente para el llamado.  Se redacta 
el formulario de inscripción de jóvenes al 
programa.  Se establecen los locales o el 
local, para las reuniones, capacitaciones y 
actividades propias del trabajo, así como 
sus responsables, y se define el calendario 
de reproducción de materiales a utilizar. 
Para la preparación de las capacitaciones 
se eligen los instructores o capacitadores 
para las diferentes temáticas.  Una vez 
elegidos, se ajusta con ellos los contenidos 
a impartir, la duración y la metodología de 
trabajo.






























Ilustración 3: Modelo de presentación de sectores 
priorizados en el municipio
Presentación en 
power point se 
encuentra en CD 
anexo
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Es recomendable evaluar previamente 
el nivel de conocimientos básicos sobre 
el tipo de negocios y emprendimientos 
de los beneficiarios y beneficiarias; 
detectar las limitaciones o carencias, y de paso, 
las necesidades de capacitación de cada joven y 
de sus proyectos de negocios antes de pasar al 
Curso de Elaboración del Plan de Negocios. 
Mientras más experiencia posean los jóvenes sobre 
el tema o idea de negocio, más fácil les resultará 
el proceso de aprendizaje. Podrán identificar todo 
lo relacionado con la elaboración del Plan de 
Negocios: cómo se produce, demanda y oferta, 
proveedores, proceso de producción, debilidades 
y fortalezas de la competencia, etc.
Mientras más competencias tengan, se acelera el 
proceso de construcción de la idea. Conocimientos 
básicos de informática, son importantes. Mientras 
menos sepa, más habrá que invertir en su 
preparación y capacitación.
Desde el primer día en que se inicie la 
implementación del Programa Emprender se debe 
llevar el control de cada actividad (cómo se hizo, 
para qué sirvió, logros, problemas, etc.). 
Incluir cronológicamente fotos, vídeos, informes, 
notas, y todo aquello que pueda servir luego para 
evaluar el trabajo. Ésta será la base de cualquier 
sistematización que se quiera realizar luego (que 
además es recomendable para hacer los ajustes 
necesarios para enmendar errores oportunamente).
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Selección de los jóvenes
Esta fase consta de tres pasos claves para llegar a la selección de los jóvenes, éstos son:
Convocatoria Sensibilización Inscripcióny Selección
Ilustración 4: de la segunda fase
La convocatoria a jóvenes en el municipio, 
tiene como objetivo que la municipalidad, 
a través de la ODEL, pueda garantizar 
una buena convocatoria a los jóvenes, 
factor determinante para que asista un alto 
número de aspirantes y poder seleccionar 
a los mejores y más aptos.  Para lograrlo, 
se debe ejecutar el plan de convocatoria y 
sensibilización elaborado en la fase anterior. 
En particular, se debe tener en cuenta: 
1. Difundir documento oficial de convocatoria 
de la Alcaldía a todas las instituciones 
gubernamentales y no gubernamentales 
del municipio, así como a otros actores 
importantes (productores, empresa 
privada, comerciantes, gremios, etc.). 
Puede ser mediante una reunión con 
todos ellos, o a través de comunicado 
oficial.
2. Realizar perifoneo a lo largo del territorio 
en más de una ocasión.
3. Distribuir volantes en las comunidades.
4. Anuncios radiales/televisivos.
La sensibilización culmina con el Evento 
de Presentación del Programa Emprender 
a los jóvenes, donde se da a conocer la 
visión general del Programa, los objetivos, 
general y específicos, la metodología, las 
fases y temas de las sesiones de clases, las 
actividades prácticas, los productos y las 
competencias a adquirir.  
Una convocatoria que sensibilice y 
comprometa a la población en general, a 
los jóvenes, a otras instituciones. Que no 
sea una simple actividad propagandística: 
volantes, viñetas radiales, invitaciones individuales, 
perifoneo, etc. Debe basarse en la construcción de 
un proceso participativo que garantice una buena 
asistencia y participación.
Es recomendable apoyarse en otras instancias, 
ya sea mediante una circular que explique el 
programa y sus objetivos, o mediante una reunión 
informativa. Puede acordarse cuotas de candidatos 
con instituciones, organismos, o agrupaciones que 
trabajan con jóvenes en el territorio.
1ª FASE 2ª FASE 3ª FASE 4ª FASE 5ª FASE
12 Guía para el Fomento de Nuevos Emprendimientos
En este paso se utiliza el documento de 
power point elaborado en la fase anterior 
para este mismo propósito. 
Las principales actividades que se realizan 
durante el evento de presentación son las 
siguientes:
1. Presentar a los asistentes una visión 
general acerca del Plan Estratégico 
DEL de la Municipalidad, los principales 
rubros, o prioridades de desarrollo 
económico y social previstas. Cómo los 
emprendimientos pueden conjugarse 
con esta visión y el respaldo que 
piensan brindarles si deciden ingresar 
al Programa Emprender. Acá se utiliza el 
“Pastel” de rubros priorizados, preparado 
previamente por la municipalidad en la 
fase 1.
2. Dar a conocer a los jóvenes los requisitos 
que deben cumplir para acceder al 
programa, sus deberes, sus derechos, 
y los compromisos de la municipalidad 
para con ellos. Aclarar las dudas.
3. Dar a conocer la experiencia de otros 
jóvenes que han vivido este proceso, de 
su viva voz. 
4. Proceder al llenado de la ficha de 
inscripción y brindar las orientaciones 
finales sobre lo que continúa.
La inscripción de los jóvenes se da al final 
del evento de sensibilización. Aquellos(as) 
que estén de acuerdo con las exigencias 
del programa, proceden a llenar sus 
fichas de inscripción y de aceptación de 
compromisos, y se les comunica el día, 
fecha, hora, y local de inicio del primer 
curso.
De hecho, acá se realiza el primer 
filtrado o selección y queda el grupo de 
candidatos(as) que están dispuestos a 
cumplir con los requisitos y obligaciones 
del programa e iniciar el Desarrollo de 
Capacidades Emprendedoras. 
Debe tenerse en cuenta que no todos los 
que acudan tendrán las competencias 
mínimas para ser emprendedores, otros las 
tendrán, aunque no lo saben, pero el común 
denominador será buscar una solución a 
sus problemas económicos mediante la 
ayuda que brinde el Programa. Por eso se 
recomienda hacer la convocatoria previa de 
manera concertada con otras instituciones, 
para ampliar el abanico de candidatos y 
poder hacer una mejor selección, basada 
en la aplicación rigurosa de los criterios 
definidos.
Aspectos Importantes
 - Incluir en la agenda la participación de un 
joven que tiene su emprendimiento apoyado 
por procesos similares.
 - Escoger un local que preste las condiciones 
necesarias (número de asistentes, buena 
ventilación, equipo de audio, privacidad). 
 - Garantizar equipamiento logístico (pizarra, 
marcadores, datashow, papelógrafos, etc.).
 - Instalar mesas en lugares estratégicos para el 
posterior llenado de fichas de inscripción. 
 - Las personas encargadas de las mesas 
deben orientar adecuadamente a los jóvenes 
en el llenado de las fichas y aclarar dudas si 
fuera necesario. 
 - Los jóvenes llenan la ficha de inscripción y 
firman un compromiso personal en documento 
aparte previamente preparado por la 
municipalidad para garantizar el cumplimiento 
de sus deberes hacia el programa.
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Desarrollo de capacidades emprendedoras
Es conveniente iniciar este proceso 
recordando los compromisos que los 
jóvenes deben asumir en esta etapa. 
Las municipalidades deben garantizar la 
logística necesaria para todo el proceso 
de capacitación, así como requerimientos 
tecnológicos (computadoras, software, 
internet, etc.), que se requieran, sobre 
todo, para las capacitaciones financieras.
Esta fase consta de dos pasos que 
corresponden a igual número de módulos 
de capacitación recibidos por los jóvenes 
y que tienen que ver con la “ruta lógica” 
que lleva al joven a culminar con su Plan de 
Negocios.  
El primer módulo es el Desarrollo de la 
cultura emprendedora. Abarca temas de 
capacitación, cuyos objetivos van desde 
el desarrollo de confianza entre el grupo, 
inducir a los jóvenes a abrir sus mentes 
para pensar creativamente y aprendan que 
son capaces de crear un negocio como 
cualquier otra persona, y que lo importante 
es tener una idea buena e innovadora. Este 
módulo culmina con la selección de la idea 
de negocio por parte de los jóvenes. 
Una vez que los participantes han seleccionado 
su idea de negocio, se organizan en grupos de 
un mínimo de 3 a un máximo de 5 participantes; 
preferiblemente todos deben tener alguna 
experiencia en el tema del nuevo negocio. 
Cada grupo iniciará el proceso de preparar su 
Plan de Negocio que forma parte del segundo 
módulo, proceso que dura de 2 a 3 meses, 
ya que se desarrolla con una metodología de 
aprender haciendo.
Primer módulo
“Desarrollo de la cultura emprendedora”
 - Desarrollando confianza y estableciendo 
las normativas
 - ¿Puedo yo crear mi propia empresa? 
 - Características del emprendedor 
 - Cómo identificar 
oportunidades de 
negocios 




Desarrollo de la cultura 
emprendedora
Desarrollo de habilidades 
para la formulación de 
planes de negocios
El contenido de 
este módulo se 
encuentra en 







Ilustración 5: de la tercera fase
1ª FASE 2ª FASE 3ª FASE 4ª FASE 5ª FASE
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 - El Plan de Negocios, introducción, estructura, 
usos del plan 
 - Cálculos financieros del plan, uso de plantilla 
de Excel, producción y ventas, operaciones 
costos y gastos, análisis financiero
 - Organización de la empresa, funciones y 
responsabilidades de los puestos de trabajo
 - El Estudio de Mercado, objetivos, diseñando 
y evaluando el estudio de mercado, 
escogiendo  una estrategia 
 - Aspectos legales
 - Regulaciones e impuestos
 - Propiedad intelectual
Es importante recordar, de manera sencilla 
y práctica, la secuencia a utilizar en este 
Proceso de Desarrollo de Capacidades de 
modo que puedan tener mecanismos de 
supervisión, evaluación y acompañamiento 
desde su inicio. Eso forma parte del 
trabajo que deben brindar los promotores 
del Equipo DEL Municipal. La Ilustración 
6 muestra la ruta temática a seguir para 
alcanzar los objetivos de este proceso.
El contenido de este módulo se 
encuentra en el CD anexo: “Desarrollo 
de Capacidades Emprendedoras  - 
Compendio Metodológico DCNE”
Otros  documentos: 
1) Plantilla Excel-DCNE
2) Plan de Negocios-Estructura-DCNE
3) Compendio temático-DCNE
Segundo módulo
“Desarrollo de habilidades para formular el Plan de Negocios”
Técnicas de 
desarrollo de  
creatividad
Ajustes al producto, 
materiales usados, 
tecnología, producción y 
comercialización
Investigación de 
mercado. Demanda del 
producto
Margen bruto y precio 
del producto
Costos de producción 
Ideas de negocios 








Informe = Plan de 
negocios




flujo de efectivos e 
indicadores financieros 
de rentabilidad
Ilustración 6: Ruta temática del curso Plan de Negocios
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Se pueden realizar las sesiones de 
capacitación para éste y el resto de 
cursos, de manera intensiva, en jornadas 
sabatinas de 8 horas; otra modalidad 
puede ser la ejecución de 2 sesiones semanales de 
4 horas, con 1 sesión de asesoría de 4 horas, para 
atender a cada grupo en particular, y brindarles la 
asistencia específica para su proyecto.    
Esto no incluye las horas de trabajo grupal e 
individual para la preparación de sus trabajos en 
todo el proceso de formación.
Es prudente concertar con los jóvenes el horario, 
para tratar de ajustarlo en la medida de lo posible, 
a sus posibilidades.
En caso de que se decida el uso de 
éstas, o cualquier otro tipo de plantillas, 
que requieran del dominio de habilidades 
informáticas, debe de considerarse si la 
totalidad de beneficiarios puede comprenderlas y 
utilizarlas adecuadamente. Si no es así, existen 
dos opciones: o se diseña una opción más sencilla, 
para realizar a mano; o se imparte un curso básico 
de Excel, Word y resto de programas básicos que 
se requieran para facilitar la comprensión de este 
curso y de los siguientes.
La experiencia desarrollada en Yalagüina fue que 
los jóvenes contaron con un profesional que los 
apoyara en lo que ellos tenían dificultades.
No es adecuado capacitar sobre el uso de las 
plantillas y a la vez, capacitar sobre cómo usar una 
computadora, o un programa informático específico. 
La atención se dispersa y el resultado tiende a 
ser  débil. Adicionalmente, deben considerarse 
sesiones de acompañamiento, supervisión, control 
y evaluación de parte del equipo DEL Municipal, 
para comprobar algunos aspectos como:
 - Si los jóvenes realmente entienden y dominan 
este tipo de herramientas.
 - Si están utilizándolas adecuadamente.
El Plan de Negocios debe incorporar todos los 
gastos de equipamiento, asesoría y otros, que 
la nueva empresa requiera para cumplir con la 
legislación respectiva a su tipo de negocio.  Ejemplo: 
una empresa de procesamiento de alimentos 
deberá cumplir con las normativas de manipulación, 
etiquetado, licencia sanitaria, etc. 
Durante la elaboración del Plan de 
Negocios, el facilitador debe trabajar 
asistiendo de manera individual a cada 
grupo con su Proyecto de Negocio, en 
la preparación de los cálculos de costos, 
inversiones y proyecciones de ingresos 
y gastos, y redacción del documento de 
Plan de Negocios. Estas actividades se 
pueden dividir en dos grandes grupos: 
(1) Cálculos Financieros y (2) Redacción 
del Plan de Negocios.
En general, el proceso de desarrollo de 
capacidades indicado en esta etapa, 
se realiza a través de la contratación 
de servicios profesionales externos a la 
municipalidad. 
En ese sentido, es importante reconocer que 
existen diferentes formas y metodologías que 
igualmente pueden aplicarse, por tanto, las 
contenidas en esta guía y en el CD anexo, 
las cuales fueron utilizadas en la experiencia 
de Yalagüina, servirán de información 
orientadora, o bien pueden aplicarse tal cual, 
haciendo los ajustes pertinentes de acuerdo 
al territorio.
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Sociedad de comandita por Acciones
 °Socios gestores
 °Socios accionistas comanditarios
CONSTITUCION LEGAL
Capitalización e inicio de operación de los negocios
Esta fase es crucial para los emprendedores, 
ya que una vez finalizados sus planes 
de negocios, procederán a buscar el 
financiamiento con recursos propios y 
ajenos, a fin que cada nueva empresa 
pueda iniciar sus operaciones.  




































 °Capital semilla o aporte 
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 °Venta de acciones
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Ilustración 7: de la cuarta fase
1. El primer paso es determinar los 
recursos requeridos para que el negocio 
comience a operar. Los detalles de 
estos requerimientos se encuentran en 
el Plan de Negocios, la naturaleza de los 
mismos depende del tipo de negocio, sin 
embargo, es posible clasificarlos en: 
a)   Costos de la inversión:  inversión destinada 
para la adquisición de activos fijos y 
suministros necesarios para el inicio de 
la actividad, tales como: infraestructura, 
equipamiento, herramientas, servicios de 
construcción, adquisición de software y 
otros.
b) Capital de trabajo: para asegurar la 
liquidez necesaria que se requiere 
para que la empresa pueda realizar las 
operaciones de producción y ventas 
hasta generar los ingresos suficientes 
que le permitan cubrir los costos y gastos 
(punto de equilibrio). Ejemplo: para 
compra de materia prima, insumos, pago 
de salarios, capacitaciones, alquileres, 
seguros, mercadeo, etc. 
1ª FASE 2ª FASE 3ª FASE 4ª FASE 5ª FASE
Los pasos de esta fase son:
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2. Paralelamente, los nuevos negocios 
deben proceder a su constitución 
legal. En la experiencia de Yalagüina, la 
legalización se realizó bajo la figura de 
Sociedad de Comandita por Acciones, 
ya que ésta permite:
 - Establecer dos tipos de socios: “los 
gestores” y “los accionistas comanditarios”.
 - Los gestores son ilimitada y solidariamente 
responsables de las obligaciones sociales, 
y poseen facultades de administración.
 - Los comanditarios tienen responsabilidad 
limitada al importe de sus acciones. 
 - La Razón Social comprenderá solamente 
el nombre de los “socios gestores”, y debe 
llevar agregadas las palabras “Sociedad 
en Comandita por Acciones”. 
 - Cada negocio nombra su Representante 
Legal de los socios “gestores”, éste 
representará a la empresa en todos sus 
actos frente a terceros, ejemplo: registro 
de la empresa en la Alcaldía Municipal, la 
Dirección General de Ingresos, contrato 
con proveedores, clientes, bancos, etc.
 - La escritura de constitución de cada 
negocio debe ser elaborada por un notario 
autorizado e inscribirse en el Registro de 
la Propiedad Industrial y Comercial según 
corresponda.
Otros aspectos legales que la empresa 
debe cumplir según su naturaleza deben ser 
resueltos en este paso (ejemplo: permisos 
de operación, licencia sanitaria, etc.). 
3. Para hacer frente a los recursos requeri-
dos, es preciso el financiamiento, el 
cual puede provenir de diversas fuentes, 
las que podemos agrupar en: a) capital 
propio, b) financiamiento externo.
a)  Capital propio: La forma más común 
para financiar la creación de un nuevo 
negocio es usando capital propio, es 
decir, haciendo uso del dinero que 
podamos tener, ya sea obteniéndolo de 
nuestros ahorros, o de cualquier otra 
fuente personal, como, por ejemplo, 
vendiendo activos personales, aportes 
en especies que sean relevantes 
(infraestructura, materiales, mano 
de obra), aporte de la familia, etc. 
Este tipo de financiamiento es el más 
recomendable, porque no estamos 
obligados a pagar intereses ni a 
devolver el dinero.
b) Cuando el capital propio no es 
suficiente, es posible combinarlo con 
financiamiento externo. Existen varias 
formas para ello: venta de acciones, 
préstamos de familiares o amigos, 
créditos bancarios, capital semilla, etc.
- Para la venta de acciones, cada nego-
cio emitirá acciones de participación 
en el capital. Parte 
de estas acciones 
se venderán a in-
versionistas. Esta 




Es recomendable imprimir 100 acciones por 
negocio, especificar en ellas el valor y con la 
firma de los socios. Además, es conveniente 
que tengan el endoso de la Oficina de 
Desarrollo Económico Local (ODEL), de la 
Alcaldía mediante un sello en cada acción. 
De ser posible, la ODEL debe suministrar la 
papelería necesaria para estas acciones. 
Un ejemplo de 
acciones  se 
encuentra en CD 
anexo: “Proceso 
de Capitalización 
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Incluir entre los invitados(as) a:
 - Autoridades de instituciones gubernamentales
 - Representantes de instituciones u organismos 
que puedan ser futuros inversionistas
 - Instituciones bancarias como parte de su 
Responsabilidad Social Empresarial, al asesorar 
y certificar los Planes de Negocios
La campaña de divulgación culmina con la 
presentación de los Planes de Negocios 
en la Alcaldía. Los jóvenes emprendedores 
realizarán las presentaciones de sus planes 
de negocios y entregarán información 
relacionada con su empresa.  
Durante la venta de acciones los 
participantes reciben opiniones y 
sugerencias de personas ajenas al 
grupo, que ayudan a mejorar aún más 
el proyecto inicial. 
Al finalizar la actividad, si los emprendedores 
fueron capaces de vender acciones y reunir 
dinero, significa que su idea fue aceptada por los 
demás –los inversionistas- como viable, factible, 
rentable.
Después del evento, los emprendedores, 
en un plazo de dos semanas, visitan a 
potenciales inversionistas para invitarlos 
a comprar acciones. Al finalizar el plazo 
se hará una evaluación sobre el avance 
y resultados, para determinar si existe la 
necesidad de realizar acciones de apoyo 
a los emprendedores en su actividad de 
venta de acciones.
 - Otras formas de obtener financiamiento 
externo, son los préstamos de familiares 
o amigos, que representan una buena 
opción, sólo si los  costos son menores que 
un crédito bancario.  Es muy probable que 
los familiares acepten, si son conscientes 
de la capacidad y responsabilidad de 
los jóvenes emprendedores. Con los 
amigos el tiempo para devolver el dinero 
normalmente es menor que con la 
familia. Es importante cumplir con estos 
compromisos a fin de no deteriorar la 
relación con la familia y amistades.
También se debe organizar una campaña 
de divulgación y elaborar material publici-
tario, ejemplo: brochures, tarjetas de pre-
sentación, presentación en power point, en-
tre otros. En la campaña de divulgación se 
pueden realizar las actividades siguientes:
1. Elaborar mantas publicitarias convocando 
a la población a la presentación de los 
planes de negocios, destacando en 
el contenido el objetivo de esta Fase. 
Ejemplo: “Invierta en los negocios del 
Programa EMPRENDER, gane dinero y 
apoye al desarrollo económico local”.
2. Realizar perifoneo con contenido similar.
3. Enviar notas de prensa a medios de 
comunicación.
4. Realizar ruedas de prensa en la Alcaldía.
5. Realizar un evento de presentación de 
los planes de negocios. 
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 - También, se puede valorar la posibilidad 
de adquirir un crédito con la banca o 
a una institución microfinanciera. Es 
un poco complicado acceder a este 
tipo de financiamiento pues los bancos 
normalmente otorgan créditos sólo a 
negocios en marcha y con determinada 
experiencia en el mercado.  Sin embargo, 
acceder a un crédito bancario para iniciar 
un nuevo negocio no es imposible si se 
cuenta con buena reputación crediticia, 
buenas referencias comerciales, o una 
atractiva idea de negocio con un sólido 
plan de negocios que la respalde.
 - Otro componente de financiamiento 
externo es el aporte de capital semilla, 
el cual sigue siendo necesario para 
complementar las necesidades para 
la inversión inicial, en aquellos casos 
en que el capital propio, la venta 
de acciones y el financiamiento con 
créditos es insuficiente. Para decidir 
sobre la entrega del capital semilla se 
debe conformar un comité compuesto 
por: 
 ◦Un representante de la entidad que 
aporta el capital semilla.
 ◦Un representante de la ODEL.
 ◦Otras personas o instituciones con 
experiencia en el tema.
Este comité tendrá la tarea de elaborar 
un reglamento sobre los mecanismos que 
pueden y deben implementarse para la 
entrega del capital semilla, considerando 
para ello: los recursos 
disponibles, el enfoque 
asociativo de los nego-
cios, el monto de la in-
versión requerida para 
la operación de los ne-
gocios, entre otros. 
El reglamento deberá especificar cómo se 
realizarán los desembolsos y los criterios de 
otorgamiento, según los tipos de negocios.
Obtenidos los recursos suficientes, comienza 
la compra de los bienes y servicios para que 
el inicio de operaciones del negocio sea una 
realidad.
Obtenidos los recursos suficientes, comienza 
la compra de los bienes y servicios para que 









No es conveniente iniciar un negocio si 
no se tiene garantizado el financiamiento 
total, creyendo que en el transcurso del 
proceso de inicio se puede encontrar de 
manera “milagrosa” el financiamiento 
             faltante.
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Acompañamiento para la operación de los negocios
Esta fase tiene como objetivo brindar 
acompañamiento en el inicio de los 
negocios. La experiencia del Programa 
Emprender en Yalagüina demostró que al 
finalizar el primer proceso de capacitación, se 
presentaron algunas debilidades y carencias 
de conocimientos en los emprendedores, de 
manera que había necesidad de fortalecer 
habilidades y competencias en algunos 
temas claves, por lo que se amplió el 
apoyo en esta línea, una vez iniciadas las 
operaciones de los negocios. 
Para comenzar es preciso identificar 
las necesidades de fortalecimiento 
que requiere cada grupo de jóvenes 
emprendedores al frente de su nueva 
empresa. La puesta en marcha, o inserción 
de cada negocio, será la parte más compleja 
y delicada. Los retos tecnológicos surgirán 
conforme los jóvenes vayan avanzando en 
sus empresas. ¿Qué significa esto? Por 
ejemplo: un proyecto que se proponga 
producir o procesar alimentos, se encontrará 
con una serie de barreras tecnológicas y de 
conocimiento técnico que debe solventar. 
Identificadas estas barreras y las competencias 
que se deben adquirir para salvarlas, la 
municipalidad debe proceder a buscar el 
apoyo de especialistas para brindar la asesoría 
requerida.
Estas necesidades generalmente se pueden 
agrupar en dos clases: las generales a todos 
los negocios, vinculadas normalmente a 
temas administrativos y gerenciales, y las 













Ilustración 8: de la quinta fase
1ª FASE 2ª FASE 3ª FASE 4ª FASE 5ª FASE
Los pasos en esta fase son:
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En el primer caso, el fortalecimiento se da 
a través de asesorías o capacitaciones 
generales, las cuales pueden ser en los 
temas siguientes:
1. Código laboral. Seguridad e higiene 
ocupacional. Seguridad social.
2. Propiedad intelectual (marca, denominación 
de origen, etc.).
3. Organización de la Producción.  
4. Contabilidad básica, Finanzas, Registro 
y control de operaciones (incluyendo 
montaje de contabilidad). 
5. Preparación de informes. ¿Cómo dirigir 
una reunión? 
6. Control de calidad. 
7. Control de Inventarios. 
8. Administración de personal. 
9. Mercadeo y ventas, y atención al cliente. 
Algunos  de 
estos temas se 
encuentra en el 
CD anexo, carpeta: 
Acompañamiento en 







y  2) Manuales 
Básicos de 
Contabilidad
En el caso de los temas de ventas y 
mercadeo mediante la internet, debe 
tomarse en cuenta que se requieren 
competencias propias del lenguaje de 
programación de páginas web, otra capacitación 
que implica gastos. Las municipalidades deben 
revisar si es pertinente realizar esta inversión o si 
existen otras vías más dinámicas y económicas 
que faciliten el uso de esta herramienta básica 
para los futuros negocios.
Quizás, en vez de abrir una página web para la 
empresa, se pueden utilizar las llamadas redes 
sociales, como Facebook y Twitter, las que son 
utilizadas hábilmente por grandes empresas para 
promover sus ventas. No requieren ningún tipo de 
inversión ni conocimientos previos de lenguaje de 
programación. Es parte de la cultura juvenil actual 
y los jóvenes las llegan a dominar en unas cuantas 
semanas.
Enseñarles a buscar información en internet puede 
tener mayores beneficios que pagar un hospedaje 
para su página web.
El buen uso del correo electrónico para 
promocionarse y vender, es un tema que debe 
ahondarse. Está directamente relacionado con la 
atención al cliente y la calidad.
Se recalca la necesidad de incorporar lo 
concerniente a normas de higiene y seguridad, 
(generales y específicas), conforme cada 
emprendimiento. No es lo mismo vender un 
producto alimenticio sin registro sanitario, sin 
código de barras, que venderlo con ello incluido. 
Facilita el acceso a otros eslabones de la cadena y 
a una cuota mayor de potenciales clientes.














de los sitios 
web.
11. Recursos para el desarrollo empresarial. 
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En el segundo caso, el fortalecimiento 
requiere de asesorías, capacitaciones 
o pasantías especializadas, las cuales 
pueden ser en los temas siguientes (esto 
depende del tipo de negocios):
1. Implementación de normas en la industria 
de alimentos.
2. Desarrollo de productos.
3. Diseño, corte y confección de prendas.
4. Intercambios de experiencias con 
empresas exitosas.
5. Pasantías con empresas homólogas 
con mayor desarrollo para aprender 
técnicas propias del negocio y establecer 
relaciones comerciales más efectivas.
Pasantías Especializadas en experiencia 
de Yalagüina
Se realizaron pasantías para las necesidades 
de fortalecimiento en temas técnicos, en los 
cuales es difícil encontrar especialistas que 
brinden asesoramiento. Por ello, las empresas de 
Panificación, Canal de Televisión, Tour Operadora 
y Serigrafía, realizaron pasantías en empresas 
homólogas con mayor nivel de desarrollo.
Es muy importante no dejar solos a 
los nuevos negocios. En ese sentido, 
el programa debería reservar fondos 
para que por uno o dos años pueda dar 
seguimiento a su evolución y sostenibilidad.
También la municipalidad puede buscar el 
“patrocinio” de empresarios experimentados, que 
brinden asesoramiento y “entrenamiento” a los(as) 
nuevos(as) empresarios(as) en temas estratégicos 
y les apoyen en abrir puertas con clientes y 
proveedores, trámites con el sector público, etc. 
Es ideal que a cada nueva empresa se le asigne 
un “padrino”, que le apoyará en sus primeros años 
de vida. 
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Anexos incluidos en el CD adjunto a 
esta Guía Metodológica
01 - Documentos del programa
Carpeta de Archivos
02 - Desarrollo de capacidades
emprendedoras
Carpeta de Archivos
03 - Poceso de capitalización
Carpeta de Archivos
04 - Acompañamiento en la 
operación de los negocios
Carpeta de Archivos
Biblioteca Documentos
CD - Anexo -  Guía
Convocatoria
Programa Emprender - Ficha de Inscripción 
Programa Emprender - Informe Final
Programa Emprender
Programa Emprender - Presentación
Cálculos Financieros V. Manufactura 2.1
Compendio Metodológico-DCNE







Manual Básico de Contabilidad
Manuales de Contabilidad - Otros
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